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Abstrakt

Prissattning av tjanster kan vara valdigt svart, darfor kan man ha nytta av att anvanda olika
sorters sjdlvkostnadskalkyler och prissdttningsmetoder for att sdkerstdlla langsiktig
|dnsamhet. Syftet med detta arbete var att ta fram en [amplig, langsiktig prissattningsmall

for tjanster inom fallforetagets nya verksamhet.

| den teoretiska delen gas olika prissattnings- och produktkalkyleringsmetoder igenom.
Datainsamlingen gjordes bade kvalitativt och kvantitativt, och insamlat data anvandes
sedan till kostnadsférdelning och val av aktiviteter och kostnadsdrivare. Baserat pa den
teoretiska referensramen valdes lampliga metoder for prissattningen; ABC-kalkylering

och kostnadsbaserad prissattning.

Resultatet blev en sjalvkostnadskalkylmall enligt ABC-metoden och ett prispaldagg som

foretaget kan anvanda vid prissattning av de nya tjansterna.
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Palveluiden hinnoittelu voi olla vaikeaa. Pitkan aikavalin kannattavuuden saavuttamiseen
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Opinndytetyon tulos on kateprosentti ja kustannuslaskentamalli ABC-laskentamallin

mukaisesti, joita yrityksessa voidaan kayttaa uusien palveluiden hinnoittelussa.

Kieli: ruotsi Avainsanat: hinnoittelu, kustannuslaskenta




BACHELOR’S THESIS

Author: Ida Tallgren
Degree Programme: Business Administration
Specialization: Financial Administration

Supervisor: Jorgen Strid

Title: Pricing and Product Costing in a Service Business

Date: April 14, 2020 Number of pages: 36

Abstract

Pricing services can be difficult. Using different kinds of pricing strategies and costing
methods can be helpful to ensure long-term profitability. The aim of this thesis was to

create a suitable, long-term pricing template for the company’s new business.

The theoretical part of the thesis explores different pricing strategies and costing
methods. Data collection was done both qualitatively and quantitatively, and the data
collected was used for cost allocation and choosing activities and cost drivers. Suitable
methods were chosen based on the theoretical framework; the activity-based costing

method and cost-based pricing.

The result of the thesis was an absorption costing template based on the activity-based

costing method, and a markup for the company to use when pricing the new services.
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1 Inledning

Prissattning av produkter och tjanster kan vara svart, darfor anvander sig de flesta
foretagen i dag av olika prissattningsstrategier och kalkyleringsmetoder som bas for
prissattning. Aven om det finns olika kalkyleringsmetoder som kan hjalpa till med att hitta
vdgen till det ratta priset, sa kan det ocksa vara svart att valja vilken kalkyleringsmetod
eller vilken prissattningsstrategi som passar till just ditt foretag. Varje foretag ar unikt och
behover sdledes ocksa hitta ett unikt tillvdgagangssatt for prissattning. Det ar just denna
svarighet med prissdttning som &r intressant for mig, darfor skriver jag detta arbete.
Utover intresset finns ocksa sa klart ett annat syfte och efterstravan —att uppdragsgivaren

faktiskt ska ha nytta av och kunna anvanda det som slutligen blir resultatet av arbetet.

Fallforetaget, som ar uppdragsgivare till detta arbete, har fran forr en etablerad
franchiseverksamhet. Foretaget ska nu starta upp en helt ny verksamhet som inte i sig har
nagon annan koppling an delade utrymmen till den redan befintliga verksamheten, sa
prissattningskalkylering behovs for att dels sakerstalla att man tacker kostnader, dels for
att verksamheten ska vara lénsam &ven langsiktigt. Aven om féretagets olika
verksamheter kommer hallas helt atskilda i sig i fraga om intakter och en del kostnader, sa
kommer man fordela vissa kostnader jamt pa de olika verksamhetsomradena. Detta leder
till att man kommer ha bade fasta och rorliga kostnader att ta i beaktande i kalkyleringar
som gors. Jag hoppas att jag med mitt arbete och dess resultat kommer kunna bidra till
att verksamhetens prissattning redan fran borjan arlonsam bade kort- och langsiktigt, det
vill sdga att man inte gar in pd marknaden med antingen alltfor I3ga eller hoga priser,

eftersom det i efterhand kan kdnnas jobbigt att behdva justera priser.

1.1 Problemdiskussion

Fallforetaget kommer under ar 2020 starta upp en ny affarsverksamhet utover den redan
befintliga verksamheten. Den befintliga verksamhetens prissattningsmetoder kommer
inte kunna nyttjas i den nya verksamheten, sa foretaget behdver en ny metod och strategi
for prissattning. Borjar man med for 13ga priser maste man danda kanske i ndgot skede hoja
priser for Ionsamhetens skull, darfor vill man skapa en mall for prissattning, som ar

langsiktig, at foretaget.



Den nya verksamheten som foretaget startar upp ar forsdljning av tjanster inom
webbutveckling och -design. Tjansterna bestar av projekt som kan se valdigt olika ut
beroende pa kundernas behov, sd resursdtgangen for varje sdlt projekt ar extremt
varierande. En viss kunds ensidiga webbsida kan krava lika mycket tid som tio sidor av en
annan kunds, sd tidsdtgangen beror helt och hallet pd hur avancerad och unik
slutprodukten ska vara — detta ar orsaken till att man inte kan ta betalt enligt till exempel
hur manga sidor en kund behover. Samtidigt kan man inte heller riktigt ta betalt enligt till
exempel rader skriven kod eller storleken pa filer. Man behover darmed ndgon sorts mall
for prissattning som &r prestationsbaserad eller tidsdriven samtidigt som man ocksa tar

produktens kundvarde i beaktande.

1.2 Syfte och problemformulering

Syftet med detta examensarbete ar att ta fram en lamplig, langsiktig prissattning for
tjdnster inom fallféretagets nya verksamhet. | arbetet gas olika kalkyleringsmetoder
igenom for att avgora vilken eller vilka som fungerar bast i tjdnsteféretag. Man vill med

detta se till att verksamheten ar l6nsam forutom pa kort sikt aven langsiktigt.

Fradgor som bor kunna besvaras med hjalp av arbetet ar, baserat pa problemdiskussionen,

foljande:

- Hurudan prissattningsstrategi lampar sig bast for en ny aktér pa marknaden inom

webbutvecklingstjanster?

- Hur ska foretagets indirekta kostnader fordelas pa de olika kalkylobjekten?

1.3 Avgransning

Eftersom det ar frdga om ett tjansteforetag som prissattningen och produktkalkyleringen
ska goras for, kommer man i detta arbete ga igenom bara sddana prissattningsstrategier
och kalkyleringsmetoder som kan anses vara relevanta for tjansteforetag. Flera olika

kalkylmetoder testas inte heller i praktiken.



2 Prissattning och lonsamhet

Ett aktiebolags syfte ar, enligt finska aktiebolagslagen (21.7.2006/624), att bedriva
verksamhet som ger vinst at dgarna. For att kunna ge dgarna avkastning maste foretagets
verksamhet vara tillrdckligt Insam. Detta kan man dstadkomma bland annat genom att
planera verksamheten med hjdlp av olika formella styrmedel, sdsom olika sorters
produktkalkylering, som gasigenom senare i arbetet (Ax, et al., 2015). Det finns en hel del
olika prissattningsstrategier och -metoder man kan anvanda for att uppna detta, vilken
strategi man sjalv valjer beror ganska mycket pd hurudan produkt man saljer, samt
hurudana mal man har inom foretaget. Prissdttningen av produkter har i huvudsak valdigt
stor inverkan pad foretags |6nsamhet. Prissattningen kan ocksa anses positionera
produkter i en kvalitetsskala, det vill séga att man ofta antar att en dyrare produkt ofta ar

av battre kvalitet an en billigare (Lansiluoto, et al., 2017).

Ett pris pd en produkt, det vill sdga en vara eller en tjanst, bestar av en helhet som delas
upp i olika sorters kostnader, en vinstmarginal, och mervardesskatt. Kostnaderna kan
delas in i fasta och rorliga, och respektive kostnader delas annu in i egna kategorier, till
exempel helt fasta och halvfasta kostnader. Vinstmarginalen utgors ofta av olika sorters
paldgg man har gjort. Manga foretagare ar radda for att ta “for mycket” betalt, eftersom
man inte vill att kunder ska tycka att priset ar for hogt, darfor ar det viktigt att fa till ratt

pris redan fran borjan. (Lundén, 2017)

2.1 Lonsamhet

Nationalencyklopedin definierar I6nsamhet kort och koncist som den “ekonomiska
effektiviteten hos en verksamhet”. Effektivitet beskriver Ax, Johansson och Kullvén (2015)
som till vilken grad man uppfyller de uppsatta malen. Man kan enkelt rdkna ut
|dnsamheten i ett foretag genom att dela resultatet med kapitalet. Att se pa Ionsamheten
i denna form &r battre an att se enbart pa resultatet, eftersom stora vinster i ett foretag
inte nodvandigtvis betyder att det ar mer I6nsamt an ett foretag med samre resultat.
Nagra lonsamhetsmatt som ofta anvands ar olika former av rantabilitet, ocksa kallat
avkastning, pad kapital. Kapitaldelen varierar i olika formler, dd@ man kan rdkna ut

rantabiliteten pa totalt, eget eller investerat kapital. (Ax, et al., 2015)



2.2 Prissattningsstrategier och -metoder

Lundén (2017) skriver att kundbaserad prissattning ar det absolut mest I6nsamma sattet
man kan ta betalt pa. Tyvarr kan det anda vara ganska svart att bedéma vad kundvardet
ar. Det finns nagra olika kundvardebaserade strategier for prissattning, bland annat

penetrerings-, varukorgs-, och produktlinjeprissattning. (Lundén, 2017)

Penetreringsprissdttning gar ut pa att man introducerar sig till marknaden genom att i
borjan satta valdigt Iaga priser, som till och med kan vara forlustaffarer. Detta gors for att
man forvantar sig stora forsaljningsvolymer, som leder till att man far en stor
marknadsandel. Med tiden hdjer man sedan priset for att fa onskad vinstmarginal.

(Lundén, 2017)

Produktlinjeprissdttning innebadr att man har flera liknande produkter som erbjuder
alternativ at kunder med olika budget eller villighet att betala. Man kan alltsd ha till
exempel tre olika produkter som kan kannas lika eller ha nagorlunda samma

funktionalitet, men helt olika prisnivaer. (Lundén, 2017)

Varukorgsprissdttning gar daremot ut pa att man saljer produkter i paket till ett billigare
pris jamfort med om produkterna hade kopts skilt for sig. Detta menar Lundén att kan ge
kunden en kansla av att man far saker “pa kopet”, vilket gynnar foretaget. Vissa kunder
hade kanske inte kopt delprodukterna var for sig, utan koper forst dd man har ett
paketpris. Denna strategi anvdnds ofta av till exempel resebyrder, dd man séljer

paketresor med flyg, boende och mat. (Lundén, 2017)

2.2.1 Kostnadsbaserad prissattning

Kostnadsbaserad prissattning innebar kort sagt att man raknar igenom alla kostnader man
har, och baserar sin prissattning pa detta. Kostnaderna utgors av bade fasta och rorliga
kostnader i de flesta foretagen. Fasta kostnader ar sddana kostnader som finns kvar och
forblir de samma i foretaget oavsett forsaljningsvolym. Dessa kostnader kan vara till
exempel ldneamorteringar, lokalhyror eller 16ner. Rorliga kostnader &r kopplade till
foretagets verksamhetsvolym. Vad som raknas till verksamhetsvolymen beror mycket pa
hurudan verksamhet man har, men det kan vara till exempel antal producerade enheter,

korda kilometer, reparerade telefoner eller helt enkelt forsdljningsvarden. (Ax, et al., 2015)



De rorliga och fasta kostnaderna blir tillsammans de totala kostnaderna man har i
foretaget. Eftersom de rorliga kostnaderna forandras en del kommer relationen mellan de
rorliga och fasta kostnaderna med tiden fluktuera i takt med att forsaljningsvolymen

forandras. (Ax, et al., 2015)

Den har typen av prissattning ar viktig for Ionsamhetens skull, eftersom man genom att
rakna ut ens kostnader far reda pa det absolut lagsta priset man kan ta, det vill sdga sa att
man faktiskt tacker alla kostnader. Metoden ar ocksa relativt enkel da det ofta ar ganska
latt att fa tag pa data man behdver, och sedan anvanda detta. Aven om den har nagra bra
fordelar sd &r den storsta nackdelen med att anvdnda denna metod att man varken tar

konkurrens eller efterfrdgan i beaktande i priset. (Hinterhuber & Liozu, 2012)

Malkostnadskalkyleringen kan anses vara den vanligaste metoden att anvanda inom
kostnadsbaserad prissattning. | denna metod satter man mal och granser for till exempel
hur mycket vinst man vill fa ut av en viss produkt, eller hurudant pris man vill ha pa en
produkt. Ett satt att rdkna ut palagget ar att rakna enligt dgarnas avkastningskrav. Denna
prissattningsmetod anvands ofta vid sa kallad psykologisk prissdttning, da man satter sina
priser med att sluta till exempel pd 99 eller 95 (Lundén, 2017). Detta tillvdgagangssatt

anvands ocksa oftast vid produktutveckling av olika slag. (Ax, et al., 2015)

2.2.2 Kundvardebaserad prissattning

Kundvardebaserad prissattning gar ut pa att man tar med kundvarde i prissdttningen, man
anvander olika sorts data for att satta ett pris pa kundvardet. For att kunna anvanda sig av
denna metod mdaste man forstd ndgra saker: kunders behov, uppfattning av varde,
villighet att betala, och flexibilitet i frdga om pris. Tyvarr kan dessa faktorer vara svara att
faktiskt hitta data p3, vilket gor det svart att skapa en perfekt kundvardebaserad

prissattning. (Hinterhuber & Liozu, 2012)

Det finns en del faktorer som kan hoja kundvardet for olika produkter. Da kundvardet ar
hogt kan man ta betalt mer &n om kunden inte kdnner att denne far ut ndgot mer av
produkten. Aven om det ar svart att fa data samlat fér denna prissattningsmetod sa kan
det absolut I6nas att gora det. En stor fordel med att sdtta priser med betoning pa

kundvarde ar att man faktiskt tar kunden och dennes betalférmaga i beaktande



(Hinterhuber, 2008). Faktorer som kan 6ka kundvardet ar bland annat sadant som direkt
har att géra med produkten — till exempel kvalitet och snabbhet — men ocksa saker runt

produkten som support, kundbetjaning, och garantier (Lundén, 2017).

Det finns anda en del risker med kundvardebaserad prissattning. Har man en valdigt unik
produkt och tar valdigt bra betalt finns det risk att konkurrenter uppstar och erbjuder i
princip samma produkt till Iagre priser. Det finns ocksa en risk att kunder inte uppfattar
eller forstar det egentliga kundvardet, vilket kan leda till att man anses sélja produkter till
overpris. Att kunden ska begripa kundvardet &r inget man kan anta —man maste som
foretag aktivt kommunicera det som gor att din produkt ar vart det dar lilla extra.

(Hinterhuber & Liozu, 2012)

2.2.3 Konkurrentbaserad prissattning

En metod for prissattning inom branscher med mycket konkurrens ar sd kallad
konkurrentbaserad prissattning. Aven om det till stor del gar ut pa att halla koll pa
konkurrenters prisutveckling maste man ocksa gora kostnadskalkyler, detta for att till
exempel ta reda pa hur mycket man kan justera sina egna priser om konkurrenter sanker.
Vid konkurrentbaserad prissattning tar man anda oftast ocksa andra saker &n pris i

beaktande, bland annat kundvarde och kvalitet. (Lundén, 2017)

En nackdel med konkurrentbaserad prissattning ar enligt Hinterhuber att man inte alls tar
i beaktande kundens villighet att betala. Vidare rekommenderas det inte heller att man till
exempel vid forsdljning av tjanster ska anvanda denna typ av prissattning. Saljer man en
produkt som ar unik och som erbjuder mer an konkurrenternas produkter, ska man inte
anvanda sig av konkurrentbaserad prissattning. Saljer man dock en relativt generisk
produkt kan man ha nytta av att satta sina priser ungefar som konkurrenterna gor. En
fordel med detta ar ocksa att det ofta finns en hel del data tillgangligt att anvanda sig av

for prissattningen. (Hinterhuber, 2008)



3 Produktkalkylering

Produktkalkylering ar en del av dagens ekonomistyrning i foretag, som gar ut pa att man
medvetet styr foretaget mot ekonomiska mal som man inom féretaget satt upp (Ax, etal.,
2015). Syftet med produktkalkylering kan variera fran fall till fall, men i huvudsak anvander
man produktkalkylering som bas for olika sorters beslut, sa som prissattning, val av nya
produkter eller tillverkningssatt, eller for berdkning av [onsamhet. Exempel pa
kalkyleringssituationer &r da ett konsultforetag ska ge offerter at en kund, eller dd man vill
ta reda pa kostnader for exempelvis en avdelning inom féretaget. En kalkyl kan mycket val
goras i sammanhang som inte har med prissattning av gora, bland annat for att
argumentera for ett visst beslut. Kalkyler kan ocksa goras bade fore eller efter ett beslut,
gorman dem i efterhand kan det vara bland annat for att bekrafta att ratt beslut har tagits

eller helt enkelt for att forbattra framtida kalkyler. (Olsson, et al., 2012)

Som tidigare namnt finns det olika sorters kostnader inom prissattning och
produktkalkylering —rérliga och fasta. Dessa delas vidare in i egna grupper; proportionellt,
progressivt och degressivt rorliga kostnader, respektive helt fasta och halvfasta kostnader.

Inom sjalvkostnadskalkylering anvands direkta och indirekta kostnader. (Ax, et al., 2015)

3.1 Begreppsforklaringar

Inom produktkalkylering anvands en hel del olika begrepp:

- Kalkylobjektet syftar pa objektet som kalkyleringen gors for, till exempel en vara

eller en tjanst.
- Produkter kan vara bade varor eller tjanster.
- Pdldgg ar den andel av indirekta kostnader som fordelas till kalkylobjektet.
- Omkostnader och indirekta kostnader ar synonymer.

- Verksamhetsvolymen ar antalet produkter eller enheter man tillverkar under en viss

tid.



3.1.1 Rorliga och fasta kostnader

De rorliga kostnaderna inom kalkylering &r sadana som fordndras i takt med att
verksamhetsvolymen dndrar. Proportionellt rorliga kostnader férandras linjart i relation
till verksamhetsvolymen, det vill sdga att styckkostnaden alltid ar densamma. Progressivt
rorliga kostnader 6kar och minskar snabbare an verksamhetsvolymen. Degressivt rorliga
kostnader innebar daremot att kostnaderna minskar eller 6kar ldngsammare an
verksamhetsvolymen, vilket betyder att ju fler produkter du kan till exempel tillverka,
desto billigare blir styckpriset. Av dessa olika kostnader anvands den proportionellt rorliga
kostnaden mest inom ekonomistyrning, eftersom det kan bli valdigt invecklat att rékna

med de andra kostnadsslagen. (Olsson, et al., 2012)

Aven om verksamhetsvolymen andras mycket sa forblir de fasta kostnaderna alltid
samma. Helt fasta kostnader ror sig inte vid fluktuationer av verksamhetsvolymen, dven
om varje produkts andel av de fasta kostnaderna blir hogre ju mindre
verksamhetsvolymen ar — ocksa tvdartom — andras inte den totala kostnaden. En helt fast
kostnad for ett foretag kan vara exempelvis lokalhyra, som ju oftast forr eller senare
andras. Denna typ av kostnad ar oftast fast under en viss tidsperiod, men det betyder inte
att man kan rdkna med en och samma helt fasta kostnad for till exempel tio &r framat.

(Olsson, et al., 2012)

3.1.2 Sam- och sarkostnader

Sarkostnader handlar om kostnader som uppkommer i en specifik kalkyleringssituation,
till exempel vid en order. Dessa sarkostnader kan vara exempelvis |oner eller
materialkostnader vid specifika projekt. Sarkostnaderna ar de kostnader som oftast forst

tas upp da man borjar gora kalkyler.

Nasta som laggs till ar samkostnader. Samkostnader ar sddana kostnader som alla
kalkylobjekt har gemensamt, som till exempel lokalhyror eller olika maskiner och dess
reparationer. Dessa kostnader ska da& forsoka fordelas mellan de olika objekten inom

foretaget.

(Ax, et al., 2015)



3.1.3 Direkta och indirekta kostnader

Direkta kostnader och omkostnader, ocksa kallat indirekta kostnader, motsvarar ganska
direkt sar- och samkostnader, dven om de anvands i olika sasmmanhang. Direkta kostnader
da alltsd sadana som uppkommer specifikt for ett visst uppdrag eller en viss order.
Exempel pd dessa kostnader kan vara direkta |oner eller direkta material. Direkta

kostnader ar ofta ocksa rorliga, medan de indirekta kostnaderna ar fasta. (Bragg, 2018)

Indirekta kostnader ar ofta kopplade till administration och lokaler, dessa ar liksom
sarkostnader sddana kostnader som inte ar direkt kopplade till ett specifikt projekt.
Indirekta kostnader kan vara bland annat kvalitetskontroll, elektricitet, avskrivningar, och

reparationer. (Ledford, 2014)
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4 Sjalvkostnadskalkylering

Sjalvkostnadskalkylering ar en viktig del av prissattningen i ett foretag, eftersom man
oftast mdste borja med att ta reda pa hur mycket en produkt eller tjanst 6verhuvudtaget
kostar att tillverka, forran man kan satta ett slutgiltigt pris. Inom sjalvkostnadskalkylering
kan man fordela kostnaderna per till exempel timme eller tillverkad produkt. Ax et al.
definierar sjalvkostnad som summan av alla kostnader som hor till en viss produkt eller
order tills den &r levererad och betald. Sjalvkostnadskalkyler delas oftast in i tva
huvudgrupper; periodkalkylering och orderkalkylering. Dessa delas vidare in i divisions-,
normal- och ekvivalentmetoden, respektive padldaggsmetoden och aktivitetsbaserad

kalkylering. (Ax, et al., 2015)

Periodkalkylering gar huvudsakligen ut pa att man raknar ihop de totala kostnaderna for
en period som kan vara allt fran en manad till ett ar. Dessa kostnader delas sedan till
exempel med verksamhetsvolymen s3 man far fram sjalvkostnaden per styck. Foretag
som har en eller n3gra fa likartade produkter ar de lampligaste kandidaterna for
anvandning av periodkalkylering. Dessa kan vara bland annat livsmedels-, kemi-, eller

cementforetag. (Skarvad & Olsson, 2015)

Orderkalkylering handlar daremot om att rdkna ut sjdlvkostnaden for ett specifikt uppdrag
eller order. Denna metod av kalkylering anvénds av valdigt manga olika sorters foretag,
bade inom industri- och tjansteforetag. Syftet med denna kalkyleringsmetod &r att sa
jamnt som mojligt fordela de gemensamma kostnaderna inom foretaget pd de
kalkylobjekt som forbrukar mest resurser, i form av till exempel material eller tid. Viktigt
att komma ihdg ar ocksa att kalkylobjektet, trots metodnamnet, inte maste vara en order.
(Skarvad & Olsson, 2015) Nedan finns ett exempel pa hur den typiska kalkyltrappan for

sjalvkostnadskalkylering kunde se ut i ett tjansteforetag:
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Resultat
Direkta forsaljningskostnader T
Forsaljningsomkostnader Forsalj!'llngs-
— - Sjalv- pris
Administrationsomkostnader kostnad
Speciella direkta kostnader
Tjansteomkostnader Tjanste-
Direkt I6n kostnad

Figur 1 Figur 1 Kalkyltrappan i ett tjansteforetag (Skarvad & Olsson, 2015)

4.1 Palaggsmetoden

Palaggsmetoden &r en typ av orderkalkyl. Den kan, precis som med de flesta andra
kalkyleringsmetoderna, anvandas i de allra flesta branscherna, men den anvands flitigast
inom tillverkande branscher och tjansteforetag (Ax, et al., 2015). Denna metod anvands
specifikt da foretaget har manga kostnader som ar gemensamma for alla produkter som
saljs. Man stravar anda till att forsoka specificera de direkta kostnaderna sa noggrant som
mojligt for att resultatet ska bli sa rattvisande som majligt. Huvudprincipen med denna
metod ar att de direkta kostnaderna satts direkt pa kalkylobjektet, sedan fordelas de
indirekta kostnaderna pa de olika kalkylobjekten med palagg man har bestamt sig for att

anvanda (Skdrvad & Olsson, 2015).

Palaggsmetoden ser olika ut i till exempel ett tillverkande foretag och ett tjansteforetag,
eftersom man i tjansteforetagen sallan har ndgon direkt materialdtgang att rakna med sa
som i tillverkande foretag. | ett tillverkningsforetag ar flera av férdelningsnycklarna
kopplade till just material eller tillverkningskostnader, som ju inte finns till exempel i ett
konsultforetag, vilket betyder att dessa fordelningsnycklar kan vara helt olika i olika
branscher (Ax, et al., 2015). | figuren nedan kan man se ett exempel av hur

paldggsmetoden kunde se ut i ett tjdnsteforetag.
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+ Direkt 16n Lon for direkt personal, dvertidsersattning, utbildning, sociala
kostnader

+ Speciella direkta kostnader Resor, speciell utrustning, inhyrd arbetskraft

+ Tjansteomkostnader Lon for indirekt personal, utrustning, lokalhyror

= Tjanstekostnad Summan av ovanstaende kostnadsposter

+ Administrationskostnader Lon at foretagsledningen och administration, lokaler,

kontorsmaterial och utrustning

+ Forsaljningsomkostnader Lon &t personal, utrustning lokaler, reklammaterial och reklam

+ Direkta forsaljningskostnader  Lon &t férsaljningspersonal, provision, offerter och reklam

= Sjdlvkostnad Summan av samtliga kostnadsposter

Figur 2 Palaggsmetoden i tjansteforetag (Ax, et al., 2015)

4.1.1 Kostnadsfordelning

De indirekta kostnaderna i ett foretag ska vid palaggskalkylering fordelas till de olika
kalkylobjekten genom olika paldagg. Anvandningen av dessa palagg ska mojliggora en
rattvis kostnadsfordelning, sa att de kalkylobjekt som kraver mycket resurser faktiskt
ocksa bar en storre del av de indirekta kostnaderna an ett kalkylobjekt som kraver mindre
resurser. Paldaggen raknas ut genom att hitta passliga fordelningsnycklar for de olika
indirekta kostnaderna (omkostnader) (Olsson, et al., 2012). Formeln for utrakning av

palagg ses nedan:

Omkostnader
Fordelningsnyckel

Palagg =

For att bestamma sig for vilka de sa kallade fordelningsnycklarna ska vara behéver man
forst avgora vad det ar som orsakar kostnaderna. Det finns nagra kriterier som brukar
kunna stallas vid fordelning av de indirekta kostnaderna; orsak och verkan, nytta, samt
barkraft. Vid orsak-verkan-kriteriet forsoker man bestamma sa specifikt som mdjligt vad

det ar som orsakar vissa kostnader. Rorliga kostnader kopplas har till kalkylobjektet som
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skapar kostnaderna, de &r ocksd oftast relativt kortsiktiga. Dessa kostnader delas oftast
proportionellt mot verksamhetsvolymen, som da ar férdelningsnyckeln, och detta blir da
paldagget som anvands. Ett exempel pa detta &r att man har direkt material (dM) som
direkta kostnader, och totalt antal tillverkade varor som verksamhetsvolym. Det totala
direkta materialet delas med totala antalet tillverkade varor, da blir resultatet paldgget.

Detta palagg kunde kallas dd materialomkostnadspaldgg. (Ax, et al., 2015)

Ett annat kriterium &r att man ser pa hurudan nytta kostnaden har. Detta kriterium &r
ganska Iangt kopplat till de fasta kostnaderna eller sd kallade kapacitetskostnader, sd som
lokalhyror, reklam och inkdp. Denna typ av fordelningsnyckel handlar om att fordela just
till exempel lokalytor pa sddana kalkylobjekt som fysiskt anvander upp mycket utrymme,
eller fordelning av maskinkostnader pa de maskintimmar som ett visst kalkylobjekt
anvander. Dessa fordelningsnycklar ses ofta som ganska langsiktiga. Det sista kriteriet,
barkraft, handlar om sadana indirekta kostnader som ar svara att se som
kostnadsorsakande pa bade kort och Iang sikt. Dessa kostnader kan vara kopplade till
exempel till administration, ledning och forsdljning. De ar kostnader som inte direkt kan
kopplas till varken verksamhetsvolym eller ndgon sorts forbrukning, utan denna typ av
kostnader fordelas pa sddana som ar som mest Ionsamma och har saledes barkraft for
dessa kostnader. Fordelningsnyckeln i ett tjansteforetag kan bland annat vara
|Ionsamheten eller omsattningen, medan de indirekta kostnaderna ar till exempel totala
tjdnsteomkostnader. | 6vrigt kan man ocksd dela in fordelningsnycklarna i ndgra olika
typer; tid, kvantitet och varde. Tiden kan vara antingen arbetstid for manniskor eller
maskiner, kvantitet kan vara antalet produkter eller vikten av ndgot, och varde kan handla

om olika kostnader for till exempel personal eller tillverkning. (Ax, et al., 2015).

Palagget blir ett procenttal som fordelas pa olika poster i kalkyleringar. | tillverkande
foretag ar dessa palagg ofta materialomkostnader (MO), dar direkta materialkostnaden
(dM) ar fordelningsnyckeln, och tillverkningsomkostnader (TO), dar till exempel direkta
|6nekostnaden ar fordelningsnyckel, samt administrations- och forsaljningsomkostnader
(AO och FO), dar tillverkningskostnaden ar fordelningsnyckel. Administrations- och
forsaljningsomkostnaderna slas ofta ihop till affairsomkostnader (AFFO) (Olsson, et al.,

2012).
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Utover dessa satt att fordela kostnader finns annu en sista metod som kan anvandasiolika
sammanhang; fordelning med eller utan kostnadsstallen. Att fordela med kostnadsstallen
gar ut pd att man i princip delar in verksamheten i olika delar som kan vara bland annat
avdelningar eller produktionsgrupper. Att anvanda kostnadsstallen vid kalkylering kan
vara bra i fall dd@ man har till exempel en produktgrupp som inte alls skapar kostnader som
en annan skapar. Anvandningen av kostnadsstdllen orsakar ett tillaggssteg i kalkyleringen,
da man forst ska fordela alla omkostnader till dessa kostnadsstallen, varifran man sedan

fordelar omkostnaderna till kalkylobjektet genom palaggen man véljer. (Ax, et al., 2015)

4.1.2 Kostnadsfordelningi tjansteforetag

Kostnadsfordelningen i ett tjdnsteforetag ser ofta helt annorlunda ut ani ett tillverkande
foretag, i vilka man kan se pa kostnader som till exempel maskintimmar eller forbrukat
material. | tjansteféretag har man sallan ndgon av de tidigare namnda kostnaderna att ta
i beaktande sa man fokuserar oftast pa arbetstiden, den direkta [6nen som ska betalas for
gjort arbete. Affairsomkostnaderna kan vara svara att fordela, speciellt i tjansteféretag,
men man kan bland annat ha antal sdlda tjanster som férdelningsnyckel for dem (Olsson,

et al., 2012).

| en stor del av alla tjansteforetag finns det kostnader som direkt behovs for att kunna sélja
dina tjanster, s& som datakonsultforetags datorer eller transportforetags fordon.
Eftersom varken just datorer eller fordon ar material som direkt férbrukas vid tillverkning
eller forsaljning av en tjanst, jamfért med materialatgang vid tillverkning av varor, sa har
man oftast inte med materialomkostnader Overhuvudtaget i tjansteforetags
palaggskalkyler — &ven om det ocksd sa klart finns tjanster som ocksd har viss direkt
materialatgang. | stdllet har man med tjansteomkostnader (TJO) och administrations- och
forsaljningsomkostnader (AO och FO, som tillsammans blir AFFO) som omkostnader i

kalkyler for tjansteforetag. (Ax, et al., 2015)

Fordelningsnycklarna som anvands med tjansteomkostnaderna kan vara direkta
|6nekostnader eller direkta arbetstider. Man kan anvanda dem som foérdelningsnycklar
eftersom de ofta ar direkt proportionerliga till de resurser som anvands till skapandet av
tjdnsten. Dessa resurser ar da tid eller I16n beroende pa vilken fordelningsnyckel man

anvander. Administrationsomkostnaderna ar ofta sddana som inte direkt kan kopplas till



15

varken orsak-verkan eller nyttokriterierna, och ska darfor fordelas pa sadana projekt eller
produkter ~som har barkraft for kostnaderna.  Fordelningsnycklar  for
administrationsomkostnaderna (AFFO) kan vara bland annat omsattning eller de totala
direkta lonerna (Ax, et al., 2015). Nedan finns ett typexempel pa hur kostnadsférdelningen

med palaggsmetoden kunde se ut i ett konsultforetag med olika I6nenivaer:

+ Direkt 16n for seniorkonsult 6 000 €
+ Direkt 16n for juniorkonsult 3000¢€
+ Speciella direkta kostnader 1800 €
+ Tjansteomkostnadspalagg 10% 900 €
= Tjéinstekostnad 11700 €
+ AO-palagg 4% 468 €
+ FO-palagg 2% 234 €
+ Direkt forsaljningskostnad 1200 €
= Sjédlvkostnad 13602 €

Figur 3 Kostnadsférdelning i ett konsultféretag

De direkta lonerna &r skilda eftersom konsulterna har olika erfarenhetsniva.
Tjansteomkostnadspalagget pa 10% laggs pa bada direkta [6nerna, eftersom man har valt
direkt I6n, dL, som fordelningsnyckel i detta exempel. Speciella direkta kostnader kan vara
till exempel resor, och den direkta forsaljningskostnaden kan besta av till exempel
offertgivning. De  direkta I0nerna, speciella  direkta  kostnaderna  och
tjdnsteomkostnadspalagget adderas och blir tillsammans hela tjanstekostnaden, det vill
saga den kostnad som blir till av att detta uppdrag forverkligas. Pa detta lagger man AO-
och FO-pdlagg pd sammanlagt 6%. Dessa AFFO-pdldgg adderas med den direkta
forsaljningskostnaden som uppstar av uppdraget, och allt detta blir tillsammans
sjdlvkostnaden (sjk) for hela uppdraget, det vill sdga totala kostnaden for foretaget att

gora detta uppdrag.

4.1.3 For- och nackdelar med paldaggsmetoden

Det finns bdde fordelar och nackdelar med att anvanda pdlaggsmetoden i ett
tjdnsteforetag. Att fordela omkostnader kan vara ett bra satt att forsoka se till att man far
betalt tillrackligt sa att det faktiskt tacker kostnader man har, bade de direkta och

indirekta. Man far alltsd en fullstdndig kostnadsfoérdelning. En nackdel med denna
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kalkyleringsmetod ar att man inte alltid kan forutspa eller rakna ut till exempel hur mycket
tid man maste anvanda till vissa saker, vilket gor att kostnaderna inte fordelas sa som de
borde, man kan alltsd under- eller 6verdebitera vissa kalkylobjekt. Detta leder till att
kalkylobjekt bar mer eller mindre an vad de behover eller kan. De indirekta kostnaderna
kan ocksa bli stérre an vad man planerat med, vilket leder till att man fordelar en for liten
summa kostnader till vissa kalkylobjekt. Palaggsmetoden kan ocksd orsaka att vissa
produkter uppvisar dalig Ionsamhet enbart pa grund av fordelningen man har gjort, dven

om produkten i sig annars ar valdigt [lonsam. (Esculier, 1997)

Fordelar med palaggsmetoden ar att man far reda pa ungefar hur mycket man dtminstone
maste ta betalt for en produkt. Palaggsmetoden passar bra till detta jamfort med en vanlig
kostnadsbaserad prissattningsmetod, eftersom man har ocksd tar med alla indirekta

kostnader som ju ocksd maste betalas. (Esculier, 1997)

4.2 Aktivitetsbaserad kalkylering

Aktivitetsbaserad kalkylering kallas ofta ABC-kalkylering, som kommer fran engelskans
activity-based costing. Aktivitetsbaserad kalkylering bérjade anvandas i borjan av 1990-
talet for att foretagen skulle bli mer I6nsamma da kostnaderna kunde fordelas mer precist
(Meric & Gersil, 2018). ABC-kalkylering gar ut pd att man identifierar aktiviteter och
kostnadsdrivare, och anvander dessa for att fordela kostnader mer rattvist pa

kalkylobjekt. Huvudprinciperna inom ABC-kalkylering ar att man i alla foretag har:
- aktiviteter som forbrukar resurser
- dessa aktiviteter har syften
- olika kunder eller produkter kraver olika mycket av dessa olika aktiviteter

Inom ABC-kalkylering fordelar man sdledes alla kostnader enligt vilka aktiviteter som
orsakar kostnader. ABC-kalkylering tar ett steg langre dn palaggsmetoden med att sa
precist och detaljerat som mojligt forsoka fordela de olika kostnaderna i foretag pa ett
visst kalkylobjekt. Denna kalkyleringsmetod kan vara bra for att fa reda pa de faktiska

kostnaderna som ett kalkylobjekt orsakar (Kannaiah, 2015).
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4.2.1  Aktiviteter och kostnadsdrivare

Aktiviteter ar moment eller olika uppgifter som finns i foretag. Féretag som anvander sig
av ABC-kalkylering har ofta sina egna, unika aktiviteter. Aktiviteterna skiljer sig mest
mellan till exempel tillverkande foretag och konsultforetag, men ocksa tva tillverkande
foretag kan sinsemellan ha helt olika aktiviteter. Exempel pa aktiviteter i tillverkande
foretag kan vara materialinkdp, kvalitetskontroll eller produktutveckling, och i
konsultféretag kan dessa vara bland annat uppdragsplanering, sjdlva tjansteutférandet,
eller tjansteutveckling. Ax et al. delar upp dessa aktiviteter i sa kallade aktivitetshierarkier,
i vilka man delar in aktivitetsslag i olika nivder, sa som produkt-, foretags- och kundniva.
Inom tjansteféretag ar dessa oftast indelade i enhets-, uppdrags-, tjanste- och

foretagsnivaer.

For att kunna koppla ihop foretagets kostnadsforbrukande aktiviteter till kalkylobjekten
behovs sa kallade kostnadsdrivare. Dessa kostnadsdrivare foljer ganska samma princip
som fordelningsnycklarna i palaggsmetoden, det vill sdga att man fordelar foretagets
kostnader dit de ska fordelas, alltsa pa vissa kalkylobjekt. Kostnadsdrivare kan liksom
aktiviteter vara helt olika i olika foretag, men de allra vanligaste kostnadsdrivare som
anvands i olika foretag ar antalet timmar, minuter eller kunder. Inom tillverkande foretag
kan man ha kostnadsdrivare som antalet maskintimmar eller antalet inkdpstimmar,
medan man i tjansteféretag kan ha till exempel antal timmar anvanda till planering eller
helt enkelt antalet uppdrag. Kostnadsdrivare ar alltid kopplade till aktiviteter, typiska

kopplingar for dessa inom tjansteforetag ar:

Aktivitet Kostnadsdrivare

Planering Antalet planeringstimmar
Dokumentupprattning Antalet dokument
Tjansteutforande Antalet utforda timmar
Kvalitetssakring Antalet kvalitetssakringstimmar

Uppdragspresentation Antalet uppdrag

Figur 4 Exempel pa aktiviteter och kostnadsdrivare i tjansteféretag

D3 man pabdrjar kalkyleringsprocessen med aktivitetsbaserad kalkylering ska man forst
bestamma de direkta kostnaderna kalkylobjektet orsakar. Dessa pafors direkt pa

kalkylobjektet. Efter detta gar manigenom och valjer vilka aktiviteter som finns i foretaget
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och fordelar de indirekta kostnaderna till dessa. Har man manga indirekta kostnader som
fungerar som kostnadsdrivare till samma aktivitet kan man mycket val sla ihop dem till en
bredare aktivitet, likasd kan man sl& ihop mindre "obetydliga” kostnadsdrivare och
aktiviteter till en storre aktivitet. Eftersom aktivitetsbaserad kalkylering kan bli relativt dyr
att anvanda, speciellt i storre foretag, ar detta ett satt att spara lite tid, dven om det

resulterar i en mindre detaljerad kalkyl.

Efter detta bestammer man sig for vilka kostnadsdrivare aktiviteterna ska ha. Det finns tre
huvudsakliga kategorier av kostnadsdrivare; transaktions-, tids, och intensitetsrelaterade
kostnadsdrivare. En transaktionsrelaterad kostnadsdrivare ar ofta till exempel antalet
gaster, fakturor eller order —det vill sdga antal ganger en viss handelse forekommer. Dessa
kostnadsdrivare anvands oftast ndr resurserna forbrukas lika oberoende av vilket
kalkylobjekt man har, som exempelvis da man skapar och skickar fakturor. Tidsrelaterade
kostnadsdrivare ar, liksom namnet formedlar, kopplade till tidsférbrukningen for en viss
aktivitet. Tidsrelaterade kostnadsdrivare ar da ofta timmar eller minuter, till exempel
maskinbearbetningsminuter eller arbetstimmar. De intensitetsrelaterade
kostnadsdrivarna anvands da olika kalkylobjekt kraver olika mycket till exempel kunskap

eller speciellt dyra maskiner.

Efter att ha bestamt kostnadsdrivarna faststaller man kostnadsdrivarvolymer och raknar
ut aktivitetssatser. Kostnadsdrivarvolymen ar den praktiska volymen och kan ocksa ses
som den arbetskapacitet man har att sysselsatta. Man kan forstas anvdanda den teoretiska
maximala kapaciteten, men rekommendationen for den verkliga praktiska kapaciteten
ligger pa ca 80-85% av den teoretiska maximala kapaciteten (Hoozée & Hansen, 2018).
Aktivitetssatser berdknas relativt likadant som palaggssatserna i paldggsmetoden,

formeln lyder:

Aktivitetskostnader vid praktisk kostnadsdrivarvolym

Aktivitetssats =
Praktisk kostnadsdrivarvolym

Som praktisk kostnadsdrivarvolym kan man alltsa ha till exempel det maximala antalet
timmar man har till forfogande for en viss aktivitet, sag offertgivning. Om den maximala
praktiska kapaciteten som finns till forfogande &r 1 ooo offertgivningstimmar, och totala
aktivitetskostnaden ar 20 ooo¢, blir aktivitetssatsen 20 ooo€ delat pa 1 0oo, det vill séga

20€ per timme. (Ax, et al., 2015)
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4.2.2 Tidsdriven aktivitetsbaserad kalkylering

En sa kallad vanlig ABC-kalkyl passar inte alla foretag, utan vissa foretag kan ha mer nytta
av att anvanda sig av tidsdriven ABC-kalkylering. Tidsdriven ABC-kalkylering blev aktuellt
mot slutet av 1990-talet, da den vanliga ABC-kalkyleringen hade funnits i flera ar, och man
borjade marka att den inte riktigt passade alla foretag. D@ man anvdnder denna metod
borjar man liksom i den vanliga ABC-kalkyleringen med att samla ihop alla kostnader

(Meric & Gersil, 2018).

Det som skiljer den tidsdrivna ABC-kalkyleringen fran den vanliga metoden &r att man,
som tidigare namnt, inom den vanliga metoden valjer olika kostnadsdrivare for alla
aktiviteter, medan man inom den tidsdrivha metoden anvander sig av i princip en enda
kostnadsdrivare — tiden det ta att utfora aktiviteten. Man kan &8ndd bendmna
tidskostnadsdrivaren olika for olika aktiviteter, till exempel faktureringstid och arbetstid
(Ax, et al., 2015). Aktivitetssatsen rdaknas ocksd ut pd samma satt som i den vanliga
metoden, det vill sdga att man tar reda pa vilka de totala aktivitetskostnaderna &r vid den
praktiska  kostnadsdrivarvolymen, och delar detta med den praktiska
kostnadsdrivarvolymen. Skillnaden ar anda att den praktiska kostnadsdrivarvolymen har
inte ar till exempel totala antalet order man har kapacitet for, utan totala timmar eller
minuter det tar att utfora en viss aktivitet vid full kapacitet, till exempel da tidsatgangen
for orderhantering. Detta kunde forslagsvis vara att man har praktiskt kapacitet for, alltsa

hinner med, 30 timmar fakturering per manad. (Meric & Gersil, 2018)

| figuren nedan finns ett exempel pa hur kostnadsfordelningen for en del av ett foretag
kunde se ut vid anvandning av tidsdriven ABC-kalkylering. Tidsenheten som anvands i

exemplet ar minuter. (Hoozée & Hansen, 2018)

Tidsatgang Total Kostnads- Total
Aktivitet Antal per enhet tidsatgang drivare aktivitetskostnad
Kundorderhantering 51 000 8 408 000 6,40 € 326 400,00 €
Kundhantering 1150 a4 50 600 35,20 € 40 480,00 €
Kreditundersdkning 2700 50 135 000 40 € 108 000,00 €
Totalt anvant 593 600 474 880,00 €

Figur 5 Exempel pa kostnadsfordelning
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4.2.3 For- och nackdelar med aktivitetsbaserad kalkylering

En fordel med ABC-kalkylering ar att man ganska precist kan fordela kostnader till de
aktiviteter som faktiskt forbrukar resurserna. Denna kalkyleringsmetod ger saledes en
mer rattvisande bild av hur kostnader fordelas och forbrukas &n till exempel

paldaggsmetoden. (Skdrvad & Olsson, 2015)

En fordel med tidsdriven ABC-kalkylering &r att datainsamlingen inte kréver lika mycket
tid som den vanliga metoden, d@ man inte i samma utstrackning behover intervjua
anstallda eller observera verksamheten (Meric & Gersil, 2018). Den tidsdrivna metoden gar
ocksa oftast snabbare att ta i bruk och ar billigare att hallaigang (Ax, et al., 2015). En studie
fran 2018 bekraftar detta, att tidsdriven ABC-kalkylering oftast kraver mindre data, och
datainsamlingen blir dd ofta mycket billigare an i den traditionella kalkyleringsmetoden

(Hoozée & Hansen).

Det finns ocksa en del nackdelar med ABC-kalkylering, bade den s kallade vanliga och
den tidsdrivna. Meric och Gersil refererar till en studie av Kaplan och Anderson som visade
att implementeringen av ABC-kalkylering i foretag ofta blev dyr och férbrukade mycket
tid, till exempel da man intervjuade anstallda for att fa reda pa alla méjliga aktiviteter och
arbetsmoment som fanns i foretagen. | och med att man ofta intervjuar anstallda for att
fa data, kan det finnas en risk for att data da blir for subjektivt. Vissa menar ocksa att man
inte tar i beaktande alla kostnader d@ man inte tar med den outnyttjade kapaciteten i

kalkyleringarna (Meric & Gersil, 2018).
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5 Empirisk undersokning

| detta kapitel presenteras foretaget och den empiriska undersokningen. Man garigenom
metoder som anvands for datainsamling och diskuterar valet av prissattnings- och

kalkyleringsmetod.

5.1 Presentation av foretaget

Uppdragsgivaren till detta arbete ar ett litet foretag i Vasa. Féretaget grundades ar 2018
och startade dd upp en franchiseverksamhet. Foretaget utgor sdledes en del av en
nationell kedja, som i skrivande stund har kring 20 verksamhetsstallen i Finland.
Franchisegivaren skoter till storsta delen importen av produkter genom att bestalla dem
till dess huvudlager, varifran franchisetagarna sedan automatiskt bestaller sina produkter.
Franchisegivaren bestammer forsaljningspriserna for kedjan, aven om det ar fritt fram att
till  exempel ha egna rabattkampanjer pa det egna verksamhetsstallet.
Franchiseverksamheten séljer elektronikreparationstjanster — som da ocksa innehaller
varor (reservdelar) — som har relativt mycket konkurrens, speciellt i de storre staderna i
Finland. Prissattningen ar saledes ganska langt konkurrentbaserad, aven om den ocksa
grundar sig i kostnadsbaserad prissattning som tar i beaktande tiden for reparation och
kostnader for reservdelar. | princip kan man sdga att prissattningen ar som en hybrid av
alla strategier som tagits upp i teoridelen om prissattning i detta arbete, eftersom den
grundar sig pa kostnaden, men tar ocksd i beaktande bade kundvardet och

konkurrenterna.

Foretaget har tva anstallda som kommer arbeta med den nya verksamheten. | framtiden
hoppas man kunna anstdlla en person som huvudsakligen skulle skota servicesidan,
medan de tva redan anstallda skulle forflytta sig till att mer och mer bara arbeta med
webbutvecklingstjansterna. Man raknar ocksa med en viss risk for forandringar, specifikt
mot det samre hallet, inom den redan befintliga verksamheten, eftersom utvecklingen av
de produkter man reparerar kunde leda till att de blir omdjliga eller alltfor dyra att
reparera. Detta ar delvis orsaken till att man vill starta upp en annan verksamhet utéver
den redan befintliga verksamheten, delvis har ocksa intresset for webbutveckling alltid

funnits hos de anstadllda i foretaget. Den nya verksamheten medfor alltsa forsaljning av
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produkter i form av projekt eller uppdrag, som d3 gors anpassade enligt kundens

onskemal.

5.2 Metod for datainsamling

Datainsamlingen for arbetet gors helt enkelt sd att man samlar in siffror fran foretagets
bokslut och bokforing. Insamlingen gors bade kvalitativt och kvantitativt, eftersom man
bade diskuterar med och intervjuar uppdragsgivaren for att fa information om till exempel
aktiviteter, samtidigt som man ocksd samlar in data som ar numerisk (Bell, et al., 2018).
Siffrorna fran bokfoéringen och bokslutet utgor tillsammans med diskussioner med
uppdragsgivaren data som anvands i arbetet. Enligt Bryman, Bell och Harley (2018) ar
insamlat data inte direkt anvandbart om det inte ar strukturerat, sa allt data som har
samlats in sammanstalls i en excelfil och struktureras sa det blir lattoverskadligt och

-forstaeligt.

5.3 Val av prissattnings- och kalkyleringsmetod

| detta arbete ska tillvagagangssatt valjas for tva olika delar; prissattningsstrategi och
kalkyleringsmetod. Foretaget stravar i sig inte till att hansynslost tjana sa mycket pengar
som bara ar mojligt, utan i princip det man behéver och sedan lite till — man driver ju anda
som tidigare ndmnt foretag for att géra ndgon sorts vinst. Man har ocks3, speciellt vid
uppstart av ny verksamhet, hellre fler kunder an att majligen forlora kunder pa grund av
girighet. Man vill kunna ge specifikt de forsta kunderna rabatter eftersom de ar de forsta
kunderna, samtidigt som man ocksa i framtiden vill kunna vara medgérlig och diskutera
priset, darfor ar det viktigt att ha en sjalvkostnadskalkyl att anvdnda som stod vid

prissattning.

Baserat pd teorin ar det troligt att kostnadsbaserad prissattning ar det lampligaste
alternativet for foretaget i fraga. Att huvudsakligen anvéanda denna metod borde se till att
foretaget ar sa lonsamt som mojligt, utan att anda vara girigt och sdledes forlora kunder.
Eftersom branschen 6verlag i huvudsak &r fokuserad pa business-to-businessforsaljning
kan man inte heller riktigt anvanda sig av konkurrentbaserad prissattning eftersom

webbyrder oftast inte har utskrivet priser, utan man ger i stallet kundspecifika offerter.
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Eftersom projekt kan skilja sig valdigt mycket fran varandra kan man inte direkt anvénda
sig av nagon sorts “fast” prissattning eller rakna ut kostnaderna for ndgot sorts
medelvarde for varje projekt, utan man behdver gora en ny kalkyl specifikt for varje order,
valjs orderkalkylering i stallet for periodkalkylering. Eftersom projekt kan vara sa olika
bdde i form av krav pa kunskap och i form av tid som krdvs, kan man inte anvanda sig av
periodkalkylering. Varje skilt projekt blir ganska naturligt ett nytt kalkylobjekt att rakna ut

kostnader for

Fragan ar da huruvida man vill anvanda sig av palaggsmetoden eller ABC-kalkylering av
ndagon form. Bdgge metoder har sina for- och nackdelar, sa det finns inget direkt "korrekt”
val att gora. ABC-kalkylering har 6verlag manga fordelar, eftersom den tilldter foretaget
att mer exakt fordela kostnader och saledes hjalper den foretaget att uppnd sd bra
|dnsamhet som mojligt (Kannaiah, 2015). En nackdel som dnda ofta finns med att anvanda
ABC-kalkylering ar att det ar tidskrédvande och ofta ocksa dyrt att implementera, speciellt
i storre foretag d@ man maste intervjua och/eller observera olika avdelningar inom
foretaget for att hitta alla aktiviteter (Meric & Gersil, 2018). Eftersom det inte sedan
tidigare finns ndgon kalkyleringsmetod som har anvants inom féretaget anser man att
man inte direkt behdver ta i beaktande kostnader som implementeringen av en ny
kalkyleringsmetod medfér. Som Gurowka och Lawson (2007) konstaterar sd ar det
viktigaste att man faktiskt far ut det man behdver ut kalkylerna. De menar ocksa att man
for att valja ratt kalkyleringsmetod kan lista de krav man har pa kalkyler. |
uppdragsgivarens fall finns det inte alltfér manga krav, man vill helt enkelt ha en sa
detaljerad sjalvkostnadskalkyl som mojligt. Att gora en kalkylmall tar tid och kraver en del
utrdkningar, men dd@ man har en mall att anvanda borde den vara ganska billig att

uppratthalla, och senare ocksa uppdatera vid behov.

Eftersom ABC-kalkylering som tidigare namnt ger en mer detaljerad och precis fordelning
av kostnader valjer man hellre denna an paldaggsmetoden. Att paldaggsmetoden ar billigare
och lattare att ta i bruk har inte ndgon direkt fordel i uppdragsgivarens situation da
kostnaden for implementeringen av kalkylmetoden inte behdver tas i beaktande.
Palaggsmetoden ger heller inte samma precision som ABC-kalkylering kan, darav valjer
man ABC-kalkyleringen. Den tidsdrivna ABC-kalkyleringen ger inte heller ndgra direkta

fordelar for uppdragsgivaren s@ man valjer att anvdnda sig av den traditionella ABC-
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kalkyleringen for sjalvkostnadskalkyleringar. Detta eftersom man som tidigare ndmnt inte
riktigt behover ta i beaktande hur dyrt det &r att samla information eller hdlla kalkylmallen

uppdaterad.
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6 Resultatpresentation

| detta kapitel presenteras resultatet av datainsamlingen.

6.1 Aktiviteter och kostnadsdrivare

Man borjar ABC-kalkyleringsprocessen, enligt Ax et al (2015), med att fora alla direkta
kostnader pa objektet. Dessa ar i detta fall de rorliga kostnader som kan tankas uppsta vid
specifika kunder, det vill sdga till exempel domaner, webbservice eller licenser som kdps
for en viss kund eller ett visst projekt. De direkta kostnaderna fors pa kalkylobjektet som
sadana, men delas upp om det finns flera kalkylobjekt som anvander sig av till exempel en
licens. Vissa licenser ar av sadant slag att de kan anvandas till ett begransat antal projekt,
exempelvis kan man ibland kopa rattigheter att anvanda ett program for fem olika
inloggningar. Ar den direkta kostnaden av sadan natur kan denna vara en kostnadsdrivare
i stallet for en direkt kostnad. Andra direkta kostnader som kan uppstd ar ocksd

resekostnader om man ska resa for att traffa kunder.

Nasta steg i processen ar att hitta och valja passande aktiviteter och arbetsmoment. Val
av aktiviteter gors efter diskussion tillsammans med uppdragsgivaren. De huvudsakliga
arbetsmomenten i en order eller ett projekt grupperas i planering, utférande och
lansering. Utéver detta kan man ocksa erbjuda underhall, om kunden sa dnskar. Det finns
ndgra arbetsmoment, eller aktiviteter, som sker flera gadnger under hela projektets gang
pad olika stdllen, till exempel kundmoten och olika sorters planering. Man delar upp

aktiviteter enligt de huvudsakliga arbetsmomenten som foljande:

Planering Utférande Lansering Eventuellt underhall
Kundmote Intern planering Uppdragspresentation Underhall
Offertgivning Kodning Testning Support

Planering Testning Fakturering

Datainsamling Kundmote

Figur 6 Aktiviteter i foretaget

Flera av dessa aktiviteter forekommer som sagt i flera olika steg av varje projekt. Till
exempel kundmoten finns i flera skeden av planeringen, i utférandet och i form av

uppdragspresentation dven i lanseringsskedet. Planering dr ocksa en annan aktivitet som
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forekommer i alla olika huvudsteg i ett projekt, i form av forsta planering, intern planering
och annan sorts planering. Testning forekommer ocksd bdade i utférande- och
lanseringsdelarna. Samtliga aktiviteter som forekommer pa fler &n ett stélle buntas ihop
till en enda aktivitet, det vill sdga att man anvander samma aktiviteter fér kundmote,
planering och testning i alla delar av ett projekt. | detta arbete vdljer man att inte ta med
delen om eventuellt underhall, eftersom den i sig ar ett skilt kalkylobjekt och &r en tjanst

som pagar en langre tid.

Nasta steg ar att faststdlla kostnadsdrivarna. Det finns inga kostnadsdrivare som skulle
kunna klassas som intensitetsrelaterade, sa de som anvands i detta foretag ar
transaktions- och tidsrelaterade. | figuren nedan ses vilka kostnadsdrivare som har valts

till de olika aktiviteterna i foretaget.

Aktiviteter Kostnadsdrivare

Kundmote Antalet kundmotestimmar
Offertgivning Antalet offerter
Materialinsamling Antalet materialinsamlingstimmar
Planering Antalet planeringstimmar
Kodning Antalet kodningstimmar
Kundtestning Antalet testningstimmar
Uppdragspresentation Antalet uppdrag

Fakturering Antalet fakturor

Figur 7 Aktiviteter och kostnadsdrivare i foretaget

Man har valt dessa kostnadsdrivare baserat dels pa exempel som tas upp i den teoretiska
delen av detta arbete, dels pa hur dessa aktiviteter forekommer i foretaget. Man valjer
bland annat antalet fakturor som kostnadsdrivare for aktiviteten fakturering, eftersom
tiden det tar att fakturera inte skiljer sig olika uppdrag emellan, men man kan i stallet ha
olika antal fakturor som sands for olika uppdrag. Kundmétestimmar anvands som
kostnadsdrivare for kundméten, eftersom kundméten kan krava valdigt olika mycket tid,
och varje uppdrag kan krava olika mycket méten, sa i detta fall passar en tidsrelaterad

kostnadsdrivare i stallet for en transaktionsrelaterad.
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6.2 Kostnadsfordelning

Efter val av kostnadsdrivare gor man sjalva kostnadsfordelningen, det vill sdga att man
faststaller kostnadsdrivarvolymerna och aktivitetssatser beraknas. Varje uppdrag ar som
tidigare namnt unikt, och kan ta bade langre eller kortare att utfora, men man raknar att
ett typiskt projekt kan ta ungefar en och en halv manad, och att man hinner med ungefar
fyra projekt per manad med nastan full praktisk kapacitet, det vill séga ca 80—-85% av den
teoretiska kapaciteten. Man raknar da med att den praktiska tiden som kan raknas med
per ar ar 3 120 timmar for tva personer, vilket dr dryga 81% av den teoretiska kapaciteten
pa 3 840 timmar pa ett ar. Den teoretiska kapaciteten ar baserad pa den typiska
arbetstiden for tva anstallda under ett &r. Sammanfattningsvis rédknar man med att man
hela tiden kan ha fyra uppdrag pa gang sammanlagt, och varje uppdrag tar ca 6 veckor.
Detta betyder alltsd att man hinner med ca 32 uppdrag per ar. Insamlingen av data for

denna del &r baserad pa intervju och diskussion med uppdragsgivaren.

Man tar inte med sa kallade bokféringsmassiga kostnader, sa som periodiseringar (Ax, et
al., 2015). De fa fasta kostnader som forvantas uppsta ar till stor del programvaror, sdsom
molnlagrings-, bildbehandlings- och designprogram. Med en prognos pa storleken av
dessa medraknat ar de totala indirekta kostnaderna for ett helt ar 137 858,67¢.

Kostnadsfordelningen blir som féljande figur visar:

Praktisk kostnads- Kostnader vid

Kostnadsdrivare drivarvolym praktisk volym Aktivitetssats
Antalet kundmotestimmar 312 13 284,07 42,58 €
Antalet offerter 48 1 800,00 37,50 €
Antalet materialinsamlingstimmar 312 13 284,07 42,58 €
Antalet planeringstimmar 936 39 852,20 42,58 €
Antalet kodningstimmar 1248 53 136,27 42,58 €
Antalet testningstimmar 312 13 284,07 42,58 €
Antalet uppdrag 32 1 650,00 51,56 €
Antalet fakturor 64 1 568,00 24,50 €
Totalt 3264 137 858,67

Figur 8 Kostnadsférdelning

Aktivitetssatsen har raknats ut genom att dela kostnaderna vid praktisk volym med den

praktiska kostnadsdrivarvolymen enligt formeln fran den teoretiska delen.
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6.3 Resultatanalys

Aktiviteterna och kostnadsdrivarna har valts helt och hallet enligt vilka arbetsmoment
som finns i ett typiskt uppdrag enligt uppdragsgivaren. Det kan sa klart forsvinna eller
tillkomma fler aktiviteter med tiden da verksamheten har kommit i gang, da behdvs helt

enkelt en liten justering i aktiviteterna och kostnadsdrivarna.

Den teoretiska kapaciteten som man raknar med kan vara bade storre eller mindre,
eftersom man inte alltid begransar den egentliga arbetstiden till de Oppettider man har i
reparationsbutiken, men har har man raknat tiden enligt 6ppethaliningstiderna. Antalet
uppdrag kan ocksa forstds vara bade lagre eller hdgre i verkligheten, menidetta fall raknar

man med att den verkliga kapaciteten ar ca 32 uppdrag per ar.

Resultatet avinsamlat data anvands till att gora en mall for att berdakna sjdlvkostnaden for

ett unikt uppdrag. Nedan kan ses ett exempel pa en sjalvkostnadskalkyl som fyllts i for ett

fiktivt uppdrag:
Sjalvkostnadskalkyl Antal Aktivitetssats Totalt
Direkta kostnader
Licens 1,00 100,00 € 100,00 €
Indirekta kostnader
Kundmoéte 4,00 42,58 € 170,31 €
Offertgivning 1,00 37,50 € 37,50 €
Materialinsamling 4,00 42,58 € 170,31 €
Planering 6,00 42,58 £ 255,46 €
Kodning 12,00 42,58 € 510,93 €
Kundestning 2,00 42,58 € 85,15 €
Uppdragspresentation 1,00 51,56 € 51,56 €
Fakturering 2,00 24,50 € 49,00 €
Totalt 1430,22 €

Figur 9 Exempel pa sjalvkostnadskalkyl

| figuren ovan har man rdknat med vad som kunde vara ett typiskt, relativt enkelt projekt
som berdknas ta ca 30 timmar. Projektet gors da under en period som kan vara ungefar en
eller en och en halv manad, d@ man raknar med att man arbetar pa tre andra projekt
samtidigt. Den totala tiden det tar att fa fardigt ett visst projekt kan saklart ga snabbare
an en manad eller en och en halv, om man inte har andra projekt pad gang under samma

tid. Sjalvkostnaden for detta kalkylobjekt blir ssmmanlagt 1 430,22€. Man raknar i detta
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exempel att kalkylobjektet kraver en sorts licens som bara kan anvdandas for detta
uppdrag, darav har man en direkt kostnad i denna kalkyl for att visa hur direkta kostnader

inkluderas.

Priset for ett uppdrag som detta behdver alltsd som absolut minst vara 1 430,22€ for att
man ska fa kostnaderna tackta. P3 detta laggs da annu ett palagg for att fa en vinstandel.
Agarna onskar ett paldagg pa 20%, vilket betyder att forsaljningspriset for detta fiktiva
uppdrag sdledes blir 1716,26€ utan mervardesskatt. Mervardesbeskattningen behdver
inte i sig raknas med i det totala priset eftersom detta som tidigare sagt huvudsakligen ar
business-to-businessforsaljning, och man da sallan har med mervardesskatten

overhuvudtaget.
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7 Resultatdiskussion

Resultatet av detta arbete blev som dnskat en kalkylmall for att fa fram sjalvkostnaden for
olika uppdrag. Kalkylen &r sa precis som man behover, och den borde kunna hjalpa till med
att ge en realistisk bild av hur mycket ett visst uppdrag kan kosta att genomféra. Eftersom
man inte pa forhand kan veta helt sdkert exakt hurudana nya fasta kostnader den nya
verksamheten for med sig sa ar det s klart bara gissningar, men dessa gissningar anses

anda vara kvalificerade.

Man har valt att fordela vissa av de redan befintliga indirekta kostnaderna, sa som hyran
och parkeringsplatsen, jamt pa de olika verksamhetsomradena. Fordelningen av de
indirekta kostnaderna har sedan gjorts till stor del enligt hur stor andel en viss aktivitet tar
av ett typiskt uppdrag, vilket jag tycker ar passande da de allra flesta kostnaderna inom
foretaget ar fasta, indirekta kostnader som ska fordelas pad alla produkter. Jag och
uppdragsgivaren var tillsammans 6verens om att det ar passande att gora en uppskattning
av hur stor andel tid av varje uppdrags totala tidsatgang en viss aktivitet utgor, sa att man
pa basis av detta kan rakna ut den praktiska kostnadsdrivarvolymen, och sedan ocksa den
totala kostnaden vid den praktiska kostnadsdrivarvolymen. Detta borde leda till att

kostnadsfordelningen blir sa realistisk och precis som mojligt.

Aktiviteterna och kostnadsdrivarna har valts enligt de arbetsmoment som finns under ett
uppdrag. Dessa arbetsmoment &r sa klart till viss del uppskattningar, eftersom det ar en
helt ny verksamhet som ska startas upp. Man vet anda av erfarenhet att dtminstone dessa
arbetsmoment finns. Det kan eventuellt komma till fler aktiviteter, men jag misstanker att
detnoginteialla fall faller borta ndgra aktiviteter avdem som har anvants och valts i detta
arbete. Med tiden kan man vid behov uppdatera kalkylmallen med nya aktiviteter som

man konstaterar att behdvs, och rakna om hur kostnaderna ska fordelas till dem.

Syftet med sjalvkostnadskalkylen ar ju att fa fram sjalvkostnaden for en produkt, eller ett
uppdrag, och det far man enkelt genom att fylla i kalkylmallen. Kalkylmallen kommer
anvandas som bas for offertgivning, da man for varje enskilt uppdrag kan fylla i uppgifter
om hurlange uppdraget vantas ta och hur mycket resurser vissa aktiviteter kommer krava,
och sdledes f3 fram en realistisk uppskattning av vad den totala sjalvkostnaden for

uppdraget blir. P& denna sjalvkostnad lagger man da till ett paldagg for att fa fram det
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mervardeskattefria forsaljningspriset. En kostnadsbaserad prissattningsmetod verkar
vara riktigt passande for ett tjansteféretag som ska in pa en ny marknad, speciellt med
tanke pa att man inte riktigt kan veta vad konkurrenterna har for priser. Med saddan sorts
prissattning kan man se till att man faktiskt far betalt for de kostnader man har, och att

man ocksa far lite extra utdver det — det vill sdga vinst.

7.1 Val av metod

Att valja en sorts hybridmodell med bade kvantitativ och kvalitativ datainsamling for detta
arbete tycker jag att var riktigt passande. Den kvantitativa metoden ar antagligen ett
ganska naturligt val for ett arbete som detta, dd man baserar kalkyleringen och
prissattningen pa det numeriska data som finns att samla in. Insamlat data skulle &nda bli
aningen missvisande om man bara tog ett medeltal av alla kostnader som finns i till
exempel bokslutet, eftersom de regelbundna kostnaderna har férandrats en del sedan det
senaste bokslutet. Rakenskapsperioden ar 1.5.X1-31.4.X2, sd det befintliga bokslutet &r
ndstan ett ar gammalt, och nuvarande rakenskapsars bokslut hinner inte bli fardigt innan
detta arbete ar fardigt. Darav diskuteras ocksd forandringar i kostnaderna med
uppdragsgivaren, kostnader som &r troliga att uppstd och sddana som eventuellt kan
uppsta. Utan intervjuer med uppdragsgivaren skulle arbetet vara mycket mindre
realistiskt och kunde vara missvisande pa manga satt, till exempel vore de fasta
kostnaderna mycket lagre om man bara tog ett medeltal av alla kostnader fran det
befintliga bokslutet. En blandning av kvalitativ och kvantitativ datainsamling hjalpte

darmed definitivt till med att fa fram ett tillforlitligt, rattvisande och realistiskt resultat.

7.1.1 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet betyder att data som samlas in ar konsekvent, det vill saga att det ar det
samma aven vid upprepning av samma studie (Sreejesh & Sanjay, 2014). Utdver det
faktum att kostnader forandras med tiden, borde man vid upprepning i skrivande stund fa
fram samma data som har varit tillgangligt vid skrivandet av detta arbete. Reliabiliteten
borde saledes vara ganska sd hég som den kan vara med det data som har funnits
tillgangligt vid skrivandet av detta arbete. En del av kostnaderna man har raknat med ar
till viss del prognoser av hurudana kostnader som kan uppst3, vilket kan sanka

reliabiliteten nagot pa grund av eventuella olikheter i prognoser.
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Validitet handlar om huruvida valet av metod ar [ampligt, att man anvander ratt verktyg
for att utfora studien (Sreejesh & Sanjay, 2014). Valet av metod, det vill sdga kvalitativ och
kvantitativ datainsamling, borde vara passande for detta arbete. Vore arbetet baserat
enbart pd den kvantitativa datainsamlingen hade arbetets resultat som tidigare namnt

blivit missvisande och saledes hade ocksa validiteten varit samre.
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8 Avslutning

Syftet med detta examensarbete var att ta fram en lamplig, langsiktig prissattning for
tjanster inom fallféretagets nya verksamhet. Jag tycker att resultatet, alltsa kalkylmallen
och prissattningen, mycket val kan ge bra forutsattningar for foretaget att prissatta sina
produkter pa ett satt som ar Ionsamt. For att se till att prissattningen faktiskt ocksa
fungerar langsiktigt togs dven prognoser av framtida kostnader tagits med, utdver de
kostnader som redan fanns i foretaget. Att inte ta med kostnader som férvantas uppsta

med tiden skulle leda till att prissattningen ar ganska kortsiktig.

Jag arrelativt n6jd med arbetet i dess helhet, aven om jag har vissa punkter som jag kunde
ha gjort annorlunda. | den teoretiska delen kunde jag ha tagit upp mer om och undersokt
hur man i praktiken valjer den praktiska volymen for kostnadsdrivare. Teorin kunde ha
behandlat hur man fordelar den totala kostnaden vid den praktiska
kostnadsdrivarvolymen pa dessa i fall dd de inte valdigt tydligt forbrukar bara vissa
resurser, s som man i tillverkande foretag kan slita pd maskiner eller ta upp
lagerutrymme. Kostnadsfordelningen blev saledes ett litet fragetecken for en stund, men

jag ar anda nojd over hur den sist och slutligen forverkligades.

Aven om den nya verksamheten har varit under planering en god stund redan, sa kommer
detta arbetets tajming ganska bra. En forandring och risk som har tillkommit under
skrivandet av detta examensarbete ar undantagstillstandet som rader pa grund av
coronaviruset. Eventuella karantaner och nedstangningar av all sorts icke-nddvandig
verksamhet skulle orsaka stora kundforluster i den redan befintliga verksamheten. Den
nya planerade verksamheten kunde, ens till en liten del, bara en del av de kostnader som
eventuellt inte kan tackas av den redan befintliga verksamheten om man vore tvungen att
stanga helt och hallet, eftersom den nya verksamheten tillater arbete pa distans. Att da ha
koll pd ungefar hurudan prissattning man behover ha for att fa foretaget ga runt ar viktigt,

sa forhoppningsvis har uppdragsgivaren faktiskt nytta av resultatet av detta arbete.

Sammanfattningsvis tycker jag att resultatet av detta arbete har potential att ge en bra
grund for uppdragsgivaren att basera sin prissattning av olika projekt pa. Kalkylmallen och
prissattningen &r, enligt mig, rimliga bada tva och jag dr néjd med resultatet. Arbetet har

varit intressant att skriva och jag har definitivt lart mig mer om hela processen med
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prissattning och implementeringen av olika kalkyleringsmetoder i olika sorters foretag.
Jag vill ocksa slutligen tacka uppdragsgivaren for att jag har fatt mojligheten att gora ett

arbete som resulterar i ndgot som faktiskt kan vara av nytta.

8.1 Forslag till vidare studier

Som foérdjupning pa detta arbete kunde man ocksa rakna med olika felmarginaler, eller
kapacitetsbegransningar och kostnader som uppstar for att inte utnyttja all tillganglig
kapacitet. Man kunde ocksa gora mer av en komparativ studie, i vilkken man jamfor de olika
sjalvkostnadsresultaten man far av att anvanda olika kalkyleringsmetoder. Man kunde
ocksd ta kontakt med uppdragsgivaren i ett senare skede och folja upp for att se om
kalkylmallen har fungerat bra, om den behover utvecklas eller eventuellt goras om helt

och hallet.

Ur prissattningssynvinkel kunde man rakna ut ett numeriskt kundvarde for att fa fram ett
konkret pris pa kundvardet, och gora prissattningen enligt det. Man kunde ocksa gora en
undersdkning om hur konkurrensen ser ut och eventuellt hurudan prissattning
konkurrenter anvander sig av, och utifrdn det undersoka om det finns skal till att byta

prissattningsstrategi.
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